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В период 1500 – 1830 (1860) гг. произошло разделение между собственниками предприятия: 
управляющими и инвесторами, которые с помощью обнаружения ошибок доказывали честность 
ответственных лиц. 
Третий этап протекал в период бурного экономического роста. Огромные по своим масштабам 
сделки привели к созданию корпораций, а, следовательно, и к появлению консолидированного 
баланса, внутреннего контроля, единой стандартной системы учета денежных потоков. Целью 
аудита в это время являлось обнаружение ошибок, носящих преднамеренный характер. Основным 
центром развития аудита в 1860-1905 годы были Великобритания и США. 
В 1905-1933г. независимо стал развиваться американский аудит, поскольку предпринимателями 
США была признана невозможность применения целей и подходов английского аудита к 
особенностям своего бизнеса. В этот период целями аудита стали – установление финансового 
состояния и доходности предприятия, предотвращение намеренных и ненамеренных ошибок. В 
соответствии с изменением целей произошли и значительные изменения в приемах контроля. В 
опубликованных в 1909 г. «Программах аудита» отмечено, что в качестве первой ступени аудита 
должно выступать «установление системы внутренней проверки». 
В начале следующего периода (1933 – 1940 гг.) большинство авторов сходились во мнении, что 
задача аудита состоит в обнаружении ошибки. Позже взгляды были существенно изменены, и было 
установлено, что аудитору не следует концентрировать свое внимание только на выявлении ошибки. 
Так как до 1940 г. не существовало каких-либо документов, определяющих ответственность 
аудиторов за раскрытие ошибок.  
Если рассматривать период с 1940 года и  до настоящего времени, то цели аудита претерпели 
незначительные изменения. В этот период акцент делался на подтверждение верности финансовой 
отчетности, что официально было провозглашено в документах «Американского Института 
Присяжных Бухучета». Часть вновь разработанных приемов аудита имела строгую ориентацию на 
обнаруженные ошибки. До конца 40-х годов наблюдался «подтверждающий аудит», который 
заключался в проверке документации, подтверждение записи денежной операции и правильной их 
группировке в финансовых отчетах.  
После 1949 г. независимые аудиторы стали больше внимания уделять вопросам внутреннего 
контроля, полагая, что при эффективной системе внутреннего контроля вероятность ошибок 
незначительна, и финансовые данные достаточно полны и точны. Аудиторские фирмы начали 
заниматься больше консультационной деятельностью. Этот аудит получил название  «системно-
ориентированный аудит».  
Только в 1961 г. были разработаны положения о проведении аудита, на основании которых 
было установлено, что при обнаружении ошибки, она оказывает отрицательное влияние на мнение 
аудитора о верности представленной финансовой отчетности и проведении проверки в соответствии 
с общепринятыми аудиторскими стандартами. Ответственность аудитора, состоит лишь в 
проведении тестов, разработанных в соответствии с общепринятыми аудиторскими стандартами.  
А в 70-е гг. началась разработка международных аудиторских стандартов, которые существуют 
и по сегодняшний день. 
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Дебиторская задолженность представляет собой важный компонент актива организации и 
является частью его оборотного капитала, который связан с юридическими правами, включая право 
на владение. Дебиторская задолженность является стоимостью и не обладает функцией товара, но 
играет доминирующую роль в сфере предпринимательских отношений. В этой связи она имеет 
специфическую цену при условии, если есть покупатель и, может продаваться на условиях уступки 
требования. Продажа дебиторской задолженности может осуществляться также в случае 
предотвращения убытков, получения от дебитора выгодных покупателю товаров, установления 
контроля над дебитором. Как известно, величина дебиторской задолженности определяется 
внутренними и внешними факторами, К числу внешних следует отнести факторы, не зависящие от 
деятельности организации (насыщенность и коньюктура рынка, уровень инфляции в стране, наличие 
больших страновых рисков и др.). К внутренним факторам следует отнести искусство менеджмента 
на предприятии, профессионализм маркетинга, включающих умелое управление дебиторской 






Центральной задачей управления дебиторской задолженностью является установление с 
покупателями таких отношений, при которых будет обеспечено максимальное поступление средств 
для осуществления нормального кругооборота средств. При этом более детальными задачами 
должны стать: определение лимитов для приемлемого уровня дебиторской задолженностью, выбор 
условий продаж, при которых будет обеспечено гарантированное поступление денежных средств, 
определение системы «рефакций и бонификаций» или скидок и надбавок для уступки требования 
долга, создание условий для ускорения востребования долга и сокращения бюджетных долгов, 
оценка возможных издержек, связанных с упущенной выгодой, «замороженной» в дебиторской 
задолженности. В этой связи закономерно возникает вопрос, какие подходы и акценты необходимо 
применять, чтобы обеспечить выполнение вышеуказанных задач?  
К числу новых акцентов в управлении дебиторской задолженностью следует отнести 
активизацию использование кредитных инструментов. К настоящему времени предприятия имеют 
право заключать договора факторинга с банками на кредитование счетов, выставленных к 
покупателю к оплате. Однако факторинг на сегодня не получил сколь-нибудь серьезного развития 
среди предприятий и организаций как действенный инструмент ускорения расчетов. Прежде всего, 
банки в настоящее время очень осторожно подходят к отбору клиентов для факторинга, поскольку 
этот кредитный инструмент связан с большими рисками банка, с другой стороны факторинг 
оказывается порой гораздо дороже, чем краткосрочный кредит. В соответствии с факторинговыми 
договорами банки получают не только процент за кредит, но и комиссионные за обработку операции 
и плату за риск, что делает довольно дорогим  удовольствие пользоваться факторингом для 
предприятий. На наш взгляд, принципиальным путем кредитования дебиторской задолженности мог 
бы быть кредит под расчетные документы в пути, который ранее применялся при кредитовании 
предприятий по простому ссудному счету и спессудным счетам. К традиционным объектам 
кредитования производственных запасов и незавершенного производства принималась также сумма 
нормальной дебиторской задолженности, что значительно ускоряло поступление выручки на 
расчетные счета клиентов за счет кредитных средств. Поэтому, было бы целесообразным вернуться 
к такому методу кредитования дебиторской задолженности, который был более доступным и 
открытым для предприятий и организаций. 
Другим акцентом в управлении дебиторской задолженностью должно стать использование 
возможностей ее погашения,  векселями, долговыми обязательствами и другими ценными бумагами, 
что расширяет диапазон использования такого метода как уступка требования. Можно 
предположить, что использование таких инструментов создаст рынок краткосрочных долговых 
обязательств, где будет продаваться и покупаться дебиторская задолженность предприятий и 
организаций. Однако в Республике Беларусь рынок ценных бумаг по сути отсутвует. Предприятия и 
организации боятся выпускать векселя, поскольку их использование в обороте приводит к 
серьезным санкциям со стороны контролирующих и налоговых органов. К тому же довольно 
высокая норма  налогообложения держателей векселей делает невыгодным использование этого 
инструмента. Между тем, во всех других республиках бывшего Союза рынок ценных бумаг, в 
частности вексельное обращение развито довольно активно в части развязки неплатежей в 
экономике. Поэтому в республике чрезвычайно важно развивать направления развития 
коммерческого кредитования в целях  расширения возможностей развязки неплатежей и 
действенного управления дебиторской задолженностью. 
Не менее важными акцентами выступают внутренние меры по управлению дебиторской 
задолженностью на предприятии. К их числу можно отнести следующие мероприятия: 
1. Исключение из числа партнеров предприятий с высокой степенью риска, диверсификация 
клиентов  в целях уменьшения риска неуплаты монопольным покупателем. 
2. Организация планирования «разумных» объемов дебиторской задолженности. При этом 
запланированные размеры задолженности должны находиться в пределах управляемости.  
3. Стимулирование сотрудников предприятий, которые вовлечены в процесс управления 
дебиторской задолженности. Опыт развитых стран показывает, что создание соответствующей 
мотивации сотрудников, которые вовлечены в процесс «застревания» выручки от реализации 
продукции может значительно ускорить процесс развязки неплатежей. 
4. Для удобства формирования статистической отчетности и управления дебиторской 
задолженностью на предприятии необходимо организовать учет реализации продукции на 
предприятии по регионам. Это позволит проанализировать транспортные затраты, соответствие 







5. Для совершенствования управления дебиторской задолженности необходимо организовать 
мониторинг внутрисистемного учета по срокам обязательств. Это позволит сократить сроки 
«замораживанияния» средств в дебиторской задолженности и обеспечит полноту получения 
выручки от реализации продукции. 
Вышеперечисленные акценты в управлении дебиторской задолженностью представляются нам 
наиболее эффективными в нынешних условиях хозяйствования и могут хорошие результаты при 
условии комплексной и последовательной их реализации. 
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Для осуществления своей деятельности торговое предприятие нуждается в создании запасов 
для того, чтобы своевременно удовлетворять потребности покупателей. Определение оптимальной 
величины запасов является достаточно сложной задачей. Большинство методик управления запасами 
предлагают использовать постоянные параметры при управлении запасами, в данной работе 
предложена методика, основанная на учете прогнозируемого спроса на продукцию, что критически 
важно для предприятий торговли. В процессе работы использовались данные по торгово-закупочной 
деятельности одного из торговых предприятий города Могилева. 
На подготовительном этапе был осуществлен анализ основной тенденции товарооборота и его 
структуры. Для выявления тенденции в спросе на продукцию предприятия использовались 
различные методы анализа динамических рядов: построение и анализ автокорреляционной функции, 
метод наименьших квадратов для оценки коэффициентов тренда. Было выведено уравнение 
зависимости товарооборота от времени. 
Для анализа структуры ассортимента были использованы как классические ABC и XYZ виды 
анализа, так и один из инструментов многомерной группировки – кластерный анализ с 
объединением в группы по методу к-средних. В качестве признаков, определяющих классификацию, 
использовались прибыль на единицу каждого вида инструмента, и объемы продаж. Результаты 














Рисунок – Средние значения показателей внутри кластеров 
 
Были выделены 3 кластера и разработаны соответствующие рекомендации по дальнейшим их 
продажам для увеличения конечной прибыли. 
В целях меньшего «замораживания» средств в запасах выбрана модель с фиксированной 
величиной заказа. Для более точного определения параметров закупок в условиях колеблющегося 
спроса использовалось прогнозирование на основе метода Брауна 0-го порядка (метод был выбран 
по принципу минимальности отклонения теоретических данных от эмпирических). Сущность метода 
заключается в том, что временной ряд сглаживается с помощью взвешенной скользящей средней, веса в 
которой распределяются по экспоненциальному закону. Экспоненциальная скользящая средняя: 
.)1( 1−⋅−+⋅= ttt SyS αα , 
где α – коэффициент сглаживания, который задает веса(0 ≤ α ≤ 2); yt-i – значение временного 
ряда в соответствующий момент времени. 
Для получения более надежных результатов прогнозное значение корректировалось на 
величину резервного запаса.  
По
ле
сГ
У
